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Reactance theory analysis of restricting product availability and
intention to purchase
Shuzo IMAJO
The information that a product is scarce, or on sale for only a limited time, threatens the freedom to 
purchase the product, by arousing psychological reactance and increased the motivation to purchase.  It was 
hypothesized that information about restrictions on available quantity of a product (Hypothesis 1), and 
information about restrictions on available time (Hypothesis 2), would increase the intention to purchase the 
product. Female undergraduates (N＝100) participated in a study to test these hypotheses. Participants were 
randomly allocated to a quantity-restriction, time-restriction, or a control condition. They were instructed to 
assume they were at a soft drink stand.  A notice was displayed to the participants that manipulated the 
perception of the availability of the target product.  In the quantity-restriction condition, the notice announced 
that there were only two bottles of soft drinks left on that day, and in the time-restriction condition, it was 
announced that it was the last day of drink sales.  After reading the notice, participants were asked to indicate 
how they evaluated the product.  A one-way analysis of variance and multiple comparisons revealed that the 
mean intent-to-purchase in the time-restriction condition only, was significantly greater than that in the control 
condition, which supported Hypothesis 2.  Theoretical and practical implications of these findings are 
discussed.







ている （e.g. 今城 , 1995; Snyder & Wicklund, 1976; 
Worchel & Brehm, 1970）。このようにリアクタン
スは、説得への抵抗の原因として捉えられてき
た。























がある。これをBrehm （1966, p.18） は非人称的削
除 （impersonal elimination）、Wicklund （1974, pp. 
91-137） は障壁 （barrier） として論じている。障壁
があり、入手が困難であるほど、その対象を求め
る欲求は増大するであろう （hard to get effect）。
製品入手不能性は、製品不足 （product short- 
ages）、製造中止 （discontinuation）、長い待ち行
列 （long waiting lines）、物理的距離 （physical dis-































増大させることも知られている （Bensley & Wu, 
1991）。



































































タンス研究に通じるものがある （e.g. 今城 , 1995; 










は先行研究もある。第 1に、Brehmら （1966） によ
れば、音楽レコードの好みを聞く調査において、
事故で入荷しないと告げられたレコードの魅力は
















を増大させること （Brehm, et.al, 1966）、希少な










































仮説 1：  入手可能性が数量的に制約されるほど、
製品への購買意図が増大するだろう。
仮説 2：  入手可能性が時間的に制約されるほど、
製品への購買意図が増大するだろう。
仮説 3：  入手可能性が数量的に制約されるほど、
製品の魅力が増大するだろう。






































































































































































条件、時間制約条件でそれぞれ SD＝2.01, 3.23, 
1.86）、分散分析はWelchの法を用いた。1元配置
分散分析の結果、要因効果が有意であった （F （2, 
が等質ではなかったので （統制条件、数量制約条
件、時間制約条件でそれぞれ SD＝2.41, 4.56, 
3.96）、分散分析はWelchの法を用いた。1元配置
分散分析の結果、要因効果が有意であった （F （2, 










































































条件、時間制約条件でそれぞれ SD＝2.54, 4.47, 
4.21）、分散分析はWelchの法を用いた。1元配置
分散分析の結果、要因効果が有意であった （F （2, 
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